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Abstract - Indonesia's economic development in the country, especially in the motorcycle trade 
industry is now very rapidly and attracted the attention of researchers to conduct research, particularly 
in purchasing decisions motorcycle Dealer "Trijaya Motor" Surakarta. This study entitled "Effect of 
Marketing Mix on Customer Purchase Decision". The research aimed to determine the effect of 
product, price, promotion, and distribution of motorcycles on purchasing decisions in the Dealer 
"Trijaya Motor" Surakarta. This study is a survey research data used in this research is primary data 
and secondary data of customers who make purchases of motorcycles in the Dealer "Trijaya Motor" 
Surakarta as many as 100 customers. As an object of research, where the data collection instruments 
in the form of a list of questions (questionnaire). The analytical methods used: validity and reliability 
test, hypothesis testing using multiple linear regression analysis test, t-test, F, R2 test and classical 
assumption. 
Keyword: Decision Buyers, Product, Price, Promotion and Distribution Channel. 
 
Abstrak - Perkembangan perekonomian di negara Indonsia khususnya dalam industri perdagangan 
sepeda motor sekarang ini sangat pesat dan menarik perhatian peneliti untuk melakukan penelitian, 
khususnya keputusan pembelian sepeda motor di Dealer “Trijaya Motor” Surakarta. Penelitian ini 
dengan mengambil judul “Pengaruh Marketing Mix terhadap Keputusan Pembelian oleh Pelanggan”. 
Adapun tujuan penelitian ini untuk mengetahui pengaruh produk, harga, promosi, dan distribution 
terhadap keputusan pembelian sepeda motor di Dealer “Trijaya Motor” Surakarta. Penelitian ini 
merupakan penelitian survey, data yang dipergunakan dalam penelitian ini data primer dan data 
sekunder pelanggan yang melakukan pembelian sepeda motor di Dealer “Trijaya Motor” Surakarta 
sebanyak 100 pelanggan. Sebagai obyek penelitian, dimana instrumen pengumpulan data berupa 
daftar pertanyaan (kuesioner). Adapun metode analisis yang dipergunakan: uji validitas dan uji 
reliabilitas, uji hipotesis menggunakan uji analisis regresi linier berganda, uji t, uji F, uji R2 dan uji 
asumsi klasik. 
Keyword : Keputusan Pembeli, Produk, Harga, Promosi dan Saluran Distribusi. 
 
1.1. PENDAHULUAN 
Perkembangan perekonomian di 
negara Indonesia pada saat sekarang ini 
mengalami perkembangan yang sangat maju, 
khususnya di bidang industri perdagangan. Hal 
ini dapat dilihat dari berbagai perusahaan 
industri yang menawarkan bermacam-macam 
kegiatan bisnis yang dapat meningkatkan 
berbagai kegiatan perekonomian di negara 
Indonesia. Dengan adanya banyak kegiatan 
perusahaan industri, beserta pesaing-
pesaingnya baik yang berasal dari dalam 
negeri maupun yang datang dari luar negeri, 
untuk itu maka setiap perusahaan berusaha 
agar barang yang dihasilkan dan ditawarkan 
agar dapat cepat laku terjual di pasaran, maka 
perusahaan mengetrapkan sistem pemasaran 
dan strategi pemasaran dengan 
mengutamakan keinginan dan kepuasan para 
pelanggan. 
Keberhasilan perusahaan dalam 
mencapai tujuan, hal ini tergantung dari 
ketepatan dalam mengambil keputusan. 
Adapun tujuan perusahaan secara umum 
untuk memperoleh keuntungan dengan 
mempergunakan sumber-sumber ekonomi 
yang dimiliki oleh perusahaan. Untuk 
merealisasikan tujuan tersebut, pemasaran 
merupakan salah satu fungsi perusahaan yang 
mampu memasarkan barang-barang yang 
dihasilkan. Marketing mix adalah kiat 
pemasaran yang digunakan oleh perusahaan 
dalam mencapai sasaran. 
Analisis marketing mix dapat dilihat dari 
sudut pandang pembeli dan dari sudut 
pandang penjual, sedangkan marketing mix 
terdiri dari 4P yaitu product, price, promotion 
dan place, dimana penjual dalam kiat 
pemasarannya untuk mempengaruhi pembeli 
dalam mengambil keputusan, sedang 
dipandang dari sudut pembeli dalam kiat 
pemasaran di rancang untuk dapat 
memberikan manfaat kepada pembeli yang 
meliputi 4C yaitu customer needs and wants, 
cost of the customer, confinience dan 
comunication. 
Dealer sepeda motor “Trijaya Motor” 
Surakarta, menawarkan berbagai jenis motor 
baru dan bekas. Di dealer sepeda motor 
“Trijaya Motor” Surakarta mengacu pada 
strategi pemasaran marketing mix dalam 
memperoleh keuntungan . 
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1.2. TINJAUAN PUSTAKA 
1. Keputusan Membeli 
Bayd, Woker dan Lanche (2000) 
mengemukakan bahwa perilaku konsumen 
adalah merupakan proses seseorang 
konsumen dalam membuat keputusan untuk 
membeli serta menggunakan jasa-jasanya 
untuk dibeli, dan meliputi faktor-faktor yang 
mempengaruhi keputusan pembeli. Swastha 
dan Handoko (2000) mengemukakan bahwa 
perilaku konsumen adalah kegiatan individu 
yang secara langsung menggunakan barang 
dan jasa termasuk dalam pengambilan 
keputusan serta penentu kegiatan-kegiatan. 
Kotler dan keller (2007) mengemukakan dalam 
memahami cara konsumen secara aktual 
mengambil keputusan pembelian, dimana para 
konsumen melewati lima tahap proses 
pengambilan keputusan pembelian, antara lain 
: a) pengenalan masalah, b) pencarian 
informasi, c) evaluasi alternatif, d) keputusan 
membeli, dan e) perilaku pasca pembelian.  
2. Product  
Stantan (2003) berpendapat product 
adalah sesuatu yang ditawarkan untuk 
mendapatkan perhatian, dibeli dan digunakan 
atau dikonsumsi dalam memenuhi kebutuhan. 
Hariyati (2008) mengemukakan bahwa product 
yang ditawarkan dapat berupa barang fisik, 
produk, jasa, ide dan gagasan. Sedangkan 
Kotler (2001) mengemukakan bahwa product 
dapat berwujud berupa benda atau tidak 
berwujud, berupa ide, jasa dan gagasan. 
3. Harga 
Kotler (2005) mengemukakan bahwa 
harga adalah nilai tukar suatu barang atau jasa 
dengan satuan uang yang disepakati bersama 
antara penjual dan pembeli. Stantan (2003) 
berpendapat bahwa harga merupakan jumlah 
uang (ditambah dari beberapa produk) yang 
dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah 
kombinasi dari produk beserta pelayanannya. 
Dengan demikian dapatlah diartikan bahwa 
harga adalah jumlah uang yang dibutuhkan 
untuk mendapatkan sejumlah barang beserta 
jasa-jasanya. Harga yang ditetapkan 
perusahaan akan beada pada suatu titik antara 
harga terendah dan harga tertinggi, dimana 
biaya produk menentukan harga terendah dan 
persepsi konsumen terhadap nilai produk 
enentukan harga tertinggi, dimana perusahaan 
harus harus dapat menentukan harga diantara 
dua titik tersebut.  
4. Promosi 
Kotler dan Amstrong (2001) 
berpendapat bahwa kegiatan promosi berarti 
aktivitas yang mengkonsumsikan keunggulan 
produk dan membujuk pelanggan sasaran 
untuk membelinya. Sumarni (2003) 
mengemukakan bahwa promosi adalah 
seluruh kegiatan untuk mempromosikan 
produk perusahaan kepada konsumen agar 
tertarik untuk membeli. 
Alma (2007) menyatakan promotion is 
marketers effort to communicate with target 
audiences, comunication is the process of 
influencing others behaviour by showing ideas, 
information of feeling with them. Promosi 
adalah usaha yang dilakukan leh marketer 
dengan calon audiens. Suatu kegiatan promosi 
jika dilaksanakan dengan baik dapat 
mempengaruhi konsumen dalam hal 
membelanjakan pendapatannya. 
5. Place/Distribution 
Lokasi pelayanan yang digunakan 
dalam memasok jasa pada pelanggan yang 
dituju adalah merupakan keputusan kunci. 
Adapun keputusan tentang lokasi pelayanan 
yang dipergunakan dapat melibatkan 
pertimbangan dimana penyerahan jasa 
pelanggan. Terdapat tiga macam tipe interaksi 
antara penyedia jasa dan pelanggan yang 
berhubungan dengan penilaian lokasi yaitu a) 
pelanggan mendatangi penyedia jasa, b) 
penyedia jasa mendatangi pelanggan, c) 
penyedian jasa dan pelanggan melaksanakan 
interaksi melalui perantara. 
Penjual biasa mengatakan bahwa kunci 
keberhasilan usaha adalah tempat mereka 
memiliki pilihan untuk menempatkan dealer di 
daerah tempat bisnis, pusat pembelanjaan, 
ataupun dealer dengan fasilitas umum. 
Efektifitas penjualan dealer dapat dilihat dari 
empat indikator (Kotler dan Amstrong, 2001) 
meliputi: 1) jumlah orang yang melewatinya 
setiap hari, 2) presentsi yang masuk ke dealer, 
3) presentasi yang masuk dealer dan membeli, 
4) rata-rata kuantitas penjualan. 
 
1.3. HIPOTESIS 
H1 Produk berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian sepeda motor di 
Dealer “Trijaya Motor” Surakarta. 
H2 Harga berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian sepeda motor di 
Dealer “Trijaya Motor” Surakarta. 
H3 Promosi berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian sepeda 
motor di Dealer “Trijaya Motor” 
Surakarta. 
H4 Saluran distribusi berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian sepeda 
motor di Dealer “Trijaya Motor” 
Surakarta. 
H5 Produk, harga, promosi, dan saluran 
distribusi berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian sepeda 
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motor di Dealer “Trijaya Motor” 
Surakarta. 
 
1.4. METODE PENELITIAN 
Obyek penelitian ini meliputi 
pelanggan/pembeli di Dealer Sepeda Motor 
“Trijaya Motor” Surakarta. Jenis dan metode 
penelitian : 1) Jenis data primer : pembeli 
sepeda motor di Dealer “Trijaya Motor” 
Surakarta, 2) Metode dan teknik pengumpulan 
data : Kuesioner dan dokumentasi. Populasi 
dalam penelitian ini adalah konsumen pembeli 
sepeda motor di Dealer “Trijaya Motor” 
Surakarta sejumlah 100 konsumen pada bulan 
Desember 2015 dan bulan Januari 2016. 
Sampel adalah sebagian dari jumlah dan 
karakteristik yang dimiliki oleh populasi 
tersebut (Sugiyono, 2000). Sampel penelitian 
ini adalah mendasarkan pada metode sensus 
maka sampel diambil sejumlah 100 responden. 
 
2.1.  TEKNIK ANALISIS DATA 
1. Pengujian Instrumen 
a. Uji Validitas 
Validitas atau keabsahan adalah 
menyangkut pemahaman mengenai 
kesesuaian antara konsep dengan kenyataan 
empiris (Rangkuti, 2001: 46). Validitas dalam 
penelitian dijelaskan sebagai suatu daerajat 
ketepatan alat ukur penelitian tentang isi atau 
arti sebenarnya yang diukur. Paling tidak yang 
dapat kita lakukan dalam menetapkan validitas 
suatu pengukuran adalah menghasilkan 
derajat yang tinggi dari kedekatan data yang 
diperoleh dengan apa yang kita yakini dalam 
pengukuran (Umar, 2001). Rumus koreksi 
yang digunakan dalam rumus korelasi product 
moment (Arikunto, 2003) : 
 









rxy =  Koefisien korelasi  
X =  Skor instrument X 
Y =  Skor instrument Y 
n =  Banyaknya sampel 
Dengan ketentuan : 
Jika rxy > rtabel maka dapat dikatakan valid. 
Jika rxy < rtabel maka dapat dikatakan tidak 
valid. 
b. Uji Reliabilitas 
Analisis reliabilitas menunjukkan pada 
pengertian apakah instrumen dapat mengukur 
suatu yang diukur secara konsisten dari waktu 
ke waktu. 
Ukuran dikatakan reliable jika ukuran tersebut 
memberikan hasil yang konsisten. Reliabilitas 
diukur dengan menggunakan metode 
cronbach alpha. 





















r =  Reliabilitas instrument 
k =  Banyaknya butir pernyataan 
Σσb2 =  Jumlah varians butir 
σt2 =  Varians total  
Dikatakan reliable apabila nilai cronbach alpha 
lebih besar (>) dari 0,60 (Sekaran, 2000). 
2. Analisis Regresi Linier Berganda 
Analisis ini digunakan untuk mengetahui 
pengaruh dari variabel bebas terhadap 
variabel terikat. Adapun rumus yang digunakan 
adalah (Sugiyono, 2004: 211) : 
Y = a + b1 X1 + b2 X2 + b3 X3 + b4 X4 + e 
Dimana : 
Y : Keputusan membeli 
a : Konstanta 
B1 s.d b4 : Koefisien Regresi untuk masing-
masing variabel 
X1   : Variabel Produk 
X2   : Variabel Harga 
X3   : Variabel Promosi 
X4   : Variabel Saluran Distribusi 
e : Error / Kesalahan 
Untuk melakukan analisis linier berganda 
digunakan bantuan komputer dengan program 
SPSS versi 150.0 for windows. 
3. Uji Hipotesis 
a. Uji t 
Uji t digunakan untuk mengetahui pengaruh 
signifikan secara parsial produk, harga, 
promosi dan saluran distribusi terhadap 
keputusan pembelin sepeda motor di Dealer 
“Trijaya Motor” Surakarta. 
Langkah-langkah pengujian : 
1) Menentukan Ho dan Ha 
Ho : β = 0,  tidak terdapat pengaruh yang 
signifikan secara parsial antara 
variabel produk, harga, promosi, dan 
saluran distribusi terhadap keputusan 
pembelian sepeda motor di Dealer 
“Trijaya Motor” Surakarta. 
Ho : β ≠ 0,  terdapat pengaruh yang 
signifikan secara parsial antara 
variabel produk, harga, promosi, dan 
saluran distribusi terhadap keputusan 
pembelian sepeda motor di Dealer 
“Trijaya Motor” Surakarta. 
2) Penentu level of significant (α) = 0,05 
 Nilai t tabel = tα/2 
3) Kriteria pengujian 
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Ho diterima apabila nilai –t tabel < hitung 
< t tabel. 
Ho ditolak apabila nilai t hitung < - t tabel 
atau t hitung > t tabel. 
 
 
4) Nilai t hitung  
T hitung = 
Sb
b β−
 (Djarwanto, 2001). 
Keterangan : 
b : Koefisien regresi 
β : Nilainya Nol 
Sb : Standard error of regression 
coefficient 
b. Uji F (F-test) 
 Uji F digunakan untuk mengetahui 
signifikansi pengaruh variabel produk, 
harga, promosi dan saluran distribusi 
terhadap keputusan pembelian sepeda 
motor di Dealer “Trijaya Motor” Surakarta. 
 Langkah-langkah pengujian : 
1) Menentukan Ho dan Ha 
Ho : β1 = β2 = β3 = β4 = 0, tidak terdapat 
pengaruh yang signifikan secara 
bersama-sama antara variabel 
produk, harga, promosi dan saluran 
distribusi terhadap keputusan 
pembelian sepeda motor di Dealer 
“Trijaya Motor” Surakarta. 
Ho : β1 ≠ β2 ≠ β3 ≠ β4 ≠ 0, terdapat 
pengaruh yang signifikan secara 
bersama-sama antara variabel 
produk, harga, promosi dan saluran 
distribusi terhadap keputusan 
pembelian sepeda motor di Dealer 
“Trijaya Motor” Surakarta. 
2) Penentuan level of significant (α) = 0.05 
3) Kriteria pengujian 
Ho ditolak apabila nilai F hitung > F tabel. 
Ho diterima apabila nilai F hitung ≤ F 
tabel. 
4) Nilai F hitung 






SSR  = Sum of Squares Regression 
SSE  = Sum of Squares Residual 
k  = Banyaknya variabel bebas 
n  = Banyaknya sampel  
 
c. Analisis Koefisien Determinasi (R2) 
 Analisis koefisien determinasi untuk 
mengetahui besarnya sumbangan 
pengaruh variabel produk, harga, promosi 
dan saluran distribusi terhadap keputusan 
pembelian sepeda motor di Dealer 
“Trijaya Motor” Surakarta. Koefisien 
determinasi dinyatakan dalam 














β1β2  : Koefisien regresi 
X1X2  : Data variabel independent 
Y  : Data variabel dependen 
 
4. Pengujian Asumsi Klasik 
a. Normalitas 
 Uji normalitas dilakukan dengan melihat 
gambar grafik normal P-P plot, dimana 
terjadi gejala tersebut dideteksi dengan 
melihat titik-titik yang mengikuti arah garis 
linier dari kiri ke bawah ke kanan atas. 
Bila titik-titik mengikuti arah garis linier 
atau diagonal berarti terjadi adanya gejala 
normalitas (Santoso, 2005). 
b. Autokorelasi 
 Untuk mendeteksi ada atau tidaknya 
autokorelasi ini dapat dilakukan dengan 
menggunakan uji statistic Durbin – 
Watson. 
 Adapun dasar pengambilan keputusan 
dalam uji Durbin – Watson (Santoso, 
2005), sebagai berikut : 
1) Bila angka Durbin – Watson berada 
di bawah -2, berarti autokorelasi. 
2) Bila angka Durbin – Watson diantara 
-2 sampai +2, berarti tidak ada 
autokorelasi. 
3) Bila angka Durbin – Watson di atas 
+2, berarti ada autokorelasi negatif. 
c. Uji Heteroskedastisitas 
 Dasar pengambilan keputusan dalam 
analisis heteroskedastisitas adalah 
sebagai berikut (Santoso, 2005). 
1) Jika ada pola tertentu, seperti titik-
titik yang ada membentuk pola 
tertentu yang teratur (ber-gelombang, 
melebar kemudian menyempit), 
maka sudah menunjukkan telah 
terjadinya gejala heteroskedastisitas. 
2) Jika tidak ada pola yang jelas, serta 
titik-titik menyebar diatas dan di 
bawah angka 0 pada sumbu Y, maka 
tidak terjadi heteroskedastisitas. 
d. Uji Multikolinieritas 
 Untuk mendeteksi ada atau tidaknya 
multikolonieritas di dalam model regresi 
adalah sebagai berikut (Ghozali, 2008). 
1) Nilai R2 yang dihasilkan oleh suatu 
estimasi model regresi empiris 
sangat tinggi, tetapi secara individual 
variabel-variabel independent banyak 
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yang tidak signifikan mempengaruhi 
variabel dependen. 
2) Menganalisis matrik korelasi 
variabel-variabel independent. Jika 
antara variabel independent ada 
korelasi yang cukup tinggi (umumnya 
diatas 0,90), maka hal ini merupakan 
indikasi adanya multikolinieritas. 
Multikolinieritas dapat disebabkan 
karena adanya efek kombinasi dua 
atau lebih variabel independent. 
3) Multikolinieritas dapat juga dilihat dari 
(1) nilai tolerance dan lawannya (2) 
variance inflation factor (VIF). Kedua 
ukuran ini menunjukkan setiap 
variabel independent manakah yang 
dijelaskan oleh variabel independent 
lainnya. Tolerance mengukur 
variabilitas variabel independent 
yang dipilih yang tidak dijelaskan 
oleh variabel independent lainnya. 
Jadi nilai tolerance yang rendah 
sama dengan nilai VIF tinggi (karena 
VIF = 1/tolerance). Nilai cutoff yang 
umum dipakai untuk menunjukkan 
adanya multikolinieritas adalah nilai 
tolerance < 0,10 sama dengan nilai 
VIF > 10. Setiap penelitian harus 
menentukan tingkat kolinieritas yang 
masih ditolelir. Sebagai misal nilai 
tolerance = 0,10 sama dengan 
tingkat kolinieritas 0,95. 
 
2.2.  HASIL ANALISIS 
1. Uji Instrumen Penelitian 
Sebelum dilakukan analisis data, maka 
dalam penelitian ini perlu dilakukan pengujian 
instrumen yaitu pengujian validitas dan 
reliabilitas. Validitas merupakan tingkat 
kemampuan suatu instrumen untuk 
mengungkapkan sesuatu yang menjadi 
sasaran pokok pengukuran yang dilakukan 
dengan instrumen tersebut. Sedangkan 
reliabilitas menunjukkan konsistensi suatu alat 
pengukur di dalam mengukur gejala yang 
sama. 
a. Uji Validitas 




Korelasi item pertanyaan terhadap variabel Produk 

















Sumber: Data yang diolah, 2016  
  
 Korelasi item-item pertanyaan terhadap 
variabel yang mempunyai nilai ritem lebih 
besar dari rtabel merupakan item 
pertanyaan yang valid dalam menjelaskan 
variabelnya.  




Korelasi item pertanyaan terhadap variabel Harga  





















 Sumber: Data yang diolah, 2016 
   
 Korelasi item-item pertanyaan terhadap 
variabel yang mempunyai nilai ritem lebih 
besar dari rtabel merupakan item 
pertanyaan yang valid dalam menjelaskan 
variabelnya.  




Korelasi item pertanyaan terhadap variabel Promosi  





















 Sumber: Data yang diolah, 2016 
   
 Korelasi item-item pertanyaan terhadap 
variabel yang mempunyai nilai ritem lebih 
besar dari rtabel merupakan item 
pertanyaan yang valid dalam menjelaskan 
variabelnya.  
4) Validitas item pertanyaan untuk variabel 
Saluran Distribusi (X4) 
 
Tabel IV.4. 
Korelasi item pertanyaan terhadap variabel Distribusi 

















 Sumber: Data yang diolah, 2016 
   
 Korelasi item-item pertanyaan terhadap 
variabel yang mempunyai nilai ritem lebih 
besar dari rtabel merupakan item 
pertanyaan yang valid dalam menjelaskan 
variabelnya.  
5) Validitas item pertanyaan untuk variabel 
Keputusan Pembelian (Y) 
 
Tabel IV.5. 
































































































































































































17X2 + 0,827X3 + 

























































































































































































Hasil Uji F 
 
ara serempa
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 Uji t digunakan untuk mengetahui 
besarnya pengaruh dari masing-masing 
variabel bebas (produk, harga, promosi 
dan saluran distribusi) berpengaruh 
secara parsial terhadap variabel terikat 
(keputusan pembelian) sepeda motor di 
dealer ”Trijaya Motor” Surakarta secara 
individual. Dengan bantuan komputer 
program SPSS for windows, nilai t dan 
nilai signifikansi dari masing-masing 
variabel nampak seperti pada tabel IV.10 
 
Tabel IV.10 







 Tabel IV.10 menunjukkan tentang hasil 
perhitungan uji t dan dapat dijelaskan 
sebagai berikut : 
1) Uji pengaruh produk terhadap 
keputusan pembelian 
Variabel produk mempunyai thitung = 
6,964 dengan signifikansi 0,000 < 0,05, 
maka Ho ditolak, berarti variable produk 
berpengaruh signifikan positif terhadap 
keputusan pembelian sepeda motor di 
dealer ”Trijaya Motor” Surakarta, 
terbukti. 
2) Uji pengaruh harga terhadap 
keputusan 
 Variabel harga mempunyai thitung = - 
4,022 dengan signifikansi 0,000 < 0,05, 
maka Ho ditolak, berarti variable harga 
berpengaruh signifikan negatif 
terhadap keputusan pembelian sepeda 
motor di dealer ”Trijaya Motor” 
Surakarta, terbukti. 
3) Uji pengaruh promosi terhadap 
keputusan 
 Variabel promosi mempunyai thitung = 
27,181 dengan signifikansi 0,000 < 
0,05, maka Ho ditolak, berarti variable 
promosi berpengaruh signifikan positif 
terhadap keputusan pembelian sepeda 
motor di dealer ”Trijaya Motor” 
Surakarta, terbukti. 
4) Uji pengaruh saluran distribusi 
terhadap keputusan 
 Variabel saluran distribusi mempunyai 
thitung = 16,823 dengan signifikansi 
0,000 < 0,05, maka Ho ditolak, berarti 
variable saluran distribusi berpengaruh 
signifikan positif terhadap keputusan 
pembelian sepeda motor di dealer 
”Trijaya Motor” Surakarta, terbukti. 
4. Analisis Uji Asumsi Klasik 
a. Uji Normalitas Data 
  Uji normalitas digunakan untuk 
mengetahui apakah dalam model regresi, 
variabel pengganggu atau residual 
memiliki distribusi normal. Uji ini dilakukan 
dengan melihat gambar plot pada garis 
regresinya. Apabila titik-titik menyebar, 
searah dan mendekati garis diagonal, 
maka hal ini akan menunjukkan bahwa 
residual terdistribusi secara normal. 
Dengan bantuan komputer program 
SPSS for windows, uji normalitas 
diperoleh hasil seperti pada gambar IV.2. 
 
Gambar IV.2 











  Dari grafik normal propability plots diatas 
terlihat titik-titik menyebar berhimpit 
disekitar garis diagonal dan hal ini 
menunjukkan bahwa residual terdistribusi 
secara normal. 
b. Uji Multikolinieritas 
 Uji multikolinieritas dimaksudkan untuk 
mengetahui korelasi antar variabel-
variabel independen yang digunakan 
dalam penelitian. Uji multikolinieritas 
dilakukan dengan melihat angka varience 
inflation factor (VIF) atau tolerance. 
Sebuah model regresi bebas dari 
multikolinieritas apabila nilai VIF lebih 
kecil dari 10 dan mempunyai angka 
tolerance lebih besar dari 0,10 (Ghozali, 
2005: 92). Dengan bantuan komputer 
program SPSS for windows, uji 
multikolinieritas diperoleh hasil seperti 
pada tabel IV.11 berikut ini : 
 
Tabel IV.11 







  Hasil uji multikoliniearitas diatas diketahui 
besarnya VIF masing-masing variabel 
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